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摘要 
I 
摘 要 
作为中国企业管理软件市场的领导厂商，金蝶软件公司不仅在财务管理软件、
人力资源管理软件、协同办公软件、基础平台软件、云管理业务等取得了成功，而
且在行业经营上也硕果累累，比如制造行业、建筑与房地产行业、汽车 4S 行业、医
疗行业管理软件等均取得了领先地位。如何实现更大规模的增长，发展一些新的行
业解决方案并充分利用公司现有的资源是举措之一，由于餐饮行业持续快速增长，
“互联网+餐饮”的大潮让众多餐饮企业体验到了信息技术给餐饮行业带来的变化，
而餐饮行业的整体管理信息化相对较弱，餐饮行业对管理软件的需求预计在未来的
一段时间将越来越旺盛，如何有效开拓餐饮行业管理软件市场是公司近期时常探讨
的话题。 
本文以金蝶餐饮行业软件的市场营销策略作为课题研究，首先对市场营销战略
的相关理论进行了梳理，分析了中国餐饮行业管理软件市场的现状及竞争状况，接
下来通过市场细分理论对金蝶软件公司的餐饮行业目标市场进行分析，再通过营销
组合的产品、定价、渠道、促销等方面对金蝶餐饮行业软件的市场营销策略进行详
细的探讨，并结合顾客关系营销理论对金蝶餐饮行业软件的顾客关系营销提出建议，
最后对金蝶餐饮行业软件市场营销策略的具体执行作了探讨。 
探讨金蝶餐饮行业软件市场营销策略是希望可以对笔者现有的经营管理工作进
行梳理，通过有效的市场营销策略的实施从而让公司的餐饮行业管理软件获得持续
的市场增长，并且希望能够对未来新行业的拓展提供一些参考思路。 
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Abstract 
 II 
Abstract 
As the leading manufacturer of Chinese enterprise management software market, 
Kingdee Software Co.,Ltd. succeeded not only in the financial management software, 
HRM software etc, but also made great achievements in industry management software, 
such as leading in the management software of manufacturing industry, construction and 
real estate industry etc. How to achieve greater growth? One of the initiatives is 
developing some new industry solutions and making full use of the existing resources of 
the company. Due to the continued rapid growth of the catering industry, a lot of catering 
enterprises experience the changes that information technology brings to the catering 
industry in the tide of “Internet + catering” . The catering industry ’s demand for 
management software is expected to be more and more exuberant in the next period time. 
Recently, how to effectively develop the management software market of the catering 
industry becomes a frequently discussed topic in Kingdee Software Co.,Ltd. 
The research is based on the marketing strategy of Kingdee catering industry 
software.  First of all, it generalizes the relevant theories of marketing strategy, and 
analyzes the current situation and competition situation of Chinese catering management 
software market. Secondly, it analyzes the catering industry target market of Kingdee 
Software Co.,Ltd. by market segmentation theory. Then, Kingdee’s marketing strategy is 
studied in details through marketing mix of products, pricing, channel, promotion, etc. It 
also makes recommendations to the customer relationship marketing of Kingdee catering 
industry software combining with the theory of customer relationship marketing. Lastly, 
the specific implementation of the marketing strategy is discussed.  
Discussion on marketing strategy of Kingdee catering industry software hopes to sort 
out the existing work of the author. And the company's catering industry management 
software can achieve sustained market growth through the implementation of effective 
marketing strategy. It also hopes to provide some reference ideas for the development of 
new industries in the future. 
Key Words:  Management Software; Catering Industry; Marketing Strategy 
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第一章  绪论 
本章将着重介绍本论文的研究背景和意义、研究方法及论文结构等。 
第一节  研究背景和意义 
 “十二五”期间，中国经济保持持续较快发展，经济总量稳居世界第二位，国
内生产总值（GDP）年均增速达到 7.8%，2015 年 GDP 总量达到 67.7 万亿元。 “十
三五”时期，国内外的发展环境更加错综复杂，但经济长期向好的基本面没有改变，
发展前景依然广阔，“十三五”规划明确提出经济社会发展的经济主要目标是保持
中高速增长，GDP 年均增长超过 6.5%，2020 年 GDP 总量超过 92.7 万亿元，工业化
和信息化融合发展水平进一步提高，服务业比重进一步上升①。随着国家经济的持续
中高速发展，企业管理环境随之将向广度向深度发展，面向广大企业提供科学、系
统、与时俱进的管理软件行业也必将得到较好的发展。金蝶软件公司为中国管理软
件行业的领导厂商，以管理信息化产品及服务为核心，公司拥有员工超过 7000 人，
总客户数量超过 600 万家。 
本文作者在金蝶软件公司工作有 17 年时间，历任工程师、技术管理、销售管理
及子公司经营等，经历了金蝶管理软件行业在中国的快速发展。目前，金蝶软件公
司经过 23 年的成长，在小微企业市场、中小企业市场、大中型企业市场均有相应的
管理信息化解决方案及成功案例，在集团管控、制造行业、房地产行业、汽车 4S经
销等行业整体管理信息化应用取得了国内领先的市场地位，但如何取得更大规模的
增长，逐步涉足一些新的行业整体解决方案，并充分利用现有资源是未来可否取得
预期增长的举措之一，考虑到餐饮行业发展前景，金蝶软件公司于 2014年开始投入
研发基于公司自主创新研发的 Cloud 平台的餐饮连锁管理系统，截至 2015 年底在全
国已有部分企业成功上线，比如重庆阿利与艾德餐饮管理公司、烟台上膳餐饮管理
有限公司，并取得了较好的应用效果，因此如何快速地进行市场推广并占领市场是公
司上下非常关心的问题，本文将就金蝶软件公司如何通过有效的市场营销策略从而
                                                        
① 《中国人民共和国国民经济和社会发展第十三个五年规划纲要》 
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在餐饮行业信息化获得持续的市场增长进行探讨分析。 
第二节  研究方法 
本文研究金蝶软件公司的餐饮行业软件发展的市场营销策略。从市场营销组合理
论的 4Ps、4Cs、4Rs等成熟的理论开始，运用战略市场环境分析、市场细分、市场
定位、4Ps、关系营销等相关理论，结合金蝶软件公司目前的实际经营情况进行了分
析，对其餐饮行业的发展策略提出建设性意见。希望对金蝶软件公司更好地拓展餐
饮行业管理软件市场有所帮助，对未来开拓新的行业管理软件市场提供一些参考思
路。 
第三节  论文结构 
本论文共分六章。第一章为绪论，主要介绍研究背景和意义、研究的方法和论
文结构。第二章为营销战略相关理论综述，主要有营销战略理论、市场营销组合理
论、市场细分理论、市场定位理论等相关理论。第三章主要介绍金蝶软件公司的概
况、发展历程，分析了金蝶软件公司的内外部营销环境与目标市场选择。第四章，
分析和制定金蝶软件公司的产品策略、价格策略、渠道策略、促销策略、关系营销
等营销组合策略。第五章，着重阐述金蝶软件公司的营销策略实施。第六章，在前
述五章的基础上对论文进行总结。 
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第二章  营销战略相关理论综述 
本章对本文所探讨的问题将用到的各种市场营销理论进行简单的梳理，以便为后
续的实际情况研究提供理论依据。 
第一节  营销战略 
营销战略即市场营销战略（Marketing Strategy）是指企业市场营销部门根据战略
规划，在综合考虑外部市场机会及内部资源状况等因素的基础上，确定目标市场，
选择相应的市场营销策略组合，并予以有效实施和控制的过程。营销战略包括两个
主要内容：一是选定目标市场；二是制定市场营销组合策略，以满足目标市场的需
要①。 
第二节  市场营销组合理论 
营销组合是指企业为了在目标市场制造想要的反应而混合采用的一组可控制的
战术营销手段。 
一、4Ps 理论 
密歇根州立大学教授杰罗姆·麦卡锡（Jerome McCarthy）于 1960 年在其《基
础营销》（Basic Marketing）一书中将这些要素一般地归纳为 4类：产品（Product）、
价格（Price）、渠道（Place）、促销（Promotion Strategy），这四种营销策略
的组合，因其英语的第一个字母都为“P”，所以通常也称之为“4Ps”。当时麦卡锡还仅
仅对这 4 类要素进行了命名但并没有对其进行明确的定义和说明。1967 年，西北大
学凯洛格管理学院教授菲利普·科特勒在其畅销书《营销管理：分析、规划与控制》
第一版进一步确认了以 4Ps 为核心的市场营销策略构架。以麦卡锡和科特勒为代表
的营销学派影响力逐渐增强，4Ps 理论在营销学界得到广泛地传播和引用。 
产品（Product）：产品主要是指企业以向目标市场提供各种适合消费者需求的
                                                        
①
 (美)加里· 阿姆斯特朗、菲利普·科特勒著．俞利军译．科特勒市场营销教程第 6 版[M]．北京： 华夏出版
社， 2004． 
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有形和无形产品的方式来实现其营销目标。注重开发产品的功能，要求产品有独特
的卖点，把产品的功能诉求放在首要位置。 
价格 （Price）：主要是指企业以按照市场情况制定价格和变动价格等方式来
实现其营销目标，根据不同的市场定位，制定不同的价格策略，其中包括同定价有
关的基本价格、折扣价格、付款期限、商业信用、以旧换新折让以及各种定价方法
和定价技巧等可控因素的组合和运用。 
分销 （Place）：主要是指企业以合理地选择分销渠道和组织商品实体流通的
方式来实现其营销目标，注重分销商的培育和销售网络的建立，其中包括对同分销
有关的渠道、覆盖面、种类、位置、商品流转、中间商以及储存运输等可控因素的
组合和运用。 
促销（Promotion）：主要是指企业以利用各种信息传播手段刺激消费者购买欲
望，说服目标顾客购买该产品的方式来实现其营销目标，其中包括对同促销有关的
广告、人员促销、公共关系、促销手段（如降价、赠品、营造现场气氛等）等因素
的组合及运用。 
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公共关系 
 
 
 
 
 
 
 
 
图 2-1：  营销组合的 4 个 P 
资料来源：加里·阿姆斯特朗 菲利普·科特勒著，俞利军译，科特勒市场营销教程第 6 版，华夏出版社，2004． 
 
有效的营销方案应把所有的营销组合因素融入一个协调的计划之中，再以协调
的计划通过向消费者提供价值来实现企业的市场营销目标。营销组合构成企业的战
术工具箱，帮助企业在目标市场建立强有力的市场定位①。 
随着营销组合概念和 4Ps 理论观点被迅速和广泛的传播，一度被认为是无可争
议的营销理论观点。随着营销环境的不断变革，在有些方面也受到了一些营销学者
的批评。这主要有以下几点：  
（1）营销要素只适合于微观问题。它只从交易的一方即卖方来考虑问题，没有
体现客户导向或市场导向，而且它的重点是短期的、纯交易性的。  
（2）4Ps理论并没有明确包含整合协调的成分，也不包括任何相互作用的因素。
同时，营销是交换关系的相互满足，而 4Ps 模型忽略了交换关系中营销因素之间的
相互影响作用。 
（3）4Ps 观点将营销定义成了从企业其他活动中分离出来的一种职能活动。这
                                                        
①  (美)加里· 阿姆斯特朗、菲利普·科特勒著．俞利军译．科特勒市场营销教程第 6 版[M]．北京： 华夏出
版社， 2004． 
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么做的结果是，企业的其他人员与营销脱钩，而市场营销人员也不参与产品设计、
生产、交货、客户服务和意见处理及其它活动”（芬兰赫尔辛基瑞典文经济与管理
学院教授 Christian Grönroos，1994）①，因此导致了营销职能与其他职能部门的
脱节。 
针对 4Ps 的这些批评意见，学者们又不断地将 4Ps 模型进行完善，根据现实营
销活动的要求而产生的营销因素组合千变万化，推动着市场营销理论的发展。但直
至今天，4Ps 理论模型仍然是营销决策实践中一个非常具有实用性的指导理论。 
随着社会的不断发展，社会供给越来越多，需求逐步得到满足，产能变得相对
过剩，企业面临的市场由卖方市场逐渐转变为买方市场。企业处于买方市场，市场
竞争日渐激烈，如何将企业生产出来的产品快速、有效地实现为现实的销售，成为
企业经营的关注重点。企业在做好产品的同时，越来越多的关注市场中客户的真实
需求、客户愿付成本、客户便利和客户沟通，企业经营围绕着市场和客户展开，营
销活动越来越多且越来越重要。在社会环境及企业营销环境变化日趋迅猛之时，新
兴的营销理论、营销策略层出不穷。 
二、4Cs 理论 
1990 年，美国北卡罗来纳大学教堂山分校教授、营销理论专家劳特朋（Robert F. 
Lauterborn）在《广告时代》上发文②，对应传统的 4Ps提出了新的观点，即“营销
的 4Cs”理论 （Customer value， Customer cost， Convenience， Communication），
4Cs营销理论以消费者需求为导向，瞄准消费者的需求和期望，重新设定了市场营销
组合的四个基本要素。它强调企业首先应该把追求客户高满意度放在第一位，产品
必须满足客户需求、达到客户的期望，同时降低客户的购买成本，产品和服务在研
发阶段就要充分考虑客户的购买能力，然后要充分关注客户购买过程中的便捷性，
最后应该以客户为中心实施有效的营销沟通。 
通过对 4Ps 和 4Cs 的相互对照, 可以发现 4Cs 的每个变量与 4Ps 具有很强的一
对一的对应关系, 主要在于产品视角与顾客视角的差别。4Ps与 4Cs 的相互关系可以
简要归纳为表 2-1所示。 
 
                                                        
① Christian Grönroos， （1994) "From Marketing Mix to Relationship Marketing: Towards a Paradigm Shift in 
Marketing"， Management Decision， Vol. 32 Iss: 2， pp.4 - 20 
② Lauterborn， R.F. New marketing Litany: 4Ps Passe; 4Cs Take Over/ R.F. Lauterborn// Advertising Age， 1990.- №1 
October.- p. 26 
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